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I. PENDAHULIJAN 
Marga adalah jumlah uang yang d1butuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah komb1nas1 dar; produk dan 
pelayanan.Menurut para ekonom, harga dan ni18; merupakan 
konsep-konsep yang sangat berkaitan. Yang d1maksud 
dengan n11a1 adalah ungkapan secara kwantitat1f tentang 
kekuatan barang untuk mendapatkan barang dalam 
pertukaran. Dalam perekonomian k1ta sekarang 1n1 untuk 
mengadakan pertukaran atau mengukur nila1 suatu produk J 
k1ta menggunakan uang dan bukan menggunakan s1stem 
barter lag1. Jumlah uang yang d1gunakan didalam 
pertukaran tersebut me~cerm;nkan tingkat harga dari 
suatu barang. Jadi harga yang d1bayar oleh pembel1 1tu 
sudah termasuk pelayanan yang d1ber1kan oleh penjual, 
bahkan penjual juga meng1nginkan sejumlah keuntungan 
dar1 harga. 
Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
menghas11kan pendapat penjualan, sedangkan unsur la1nnya 
sepert1 periklanan, promos1 penjualan, pengembangan 
produk dan distr1busi merupakan unsur b1aya saja. Faktor 
harga banyak juga digunakan sebagai senjata da lam 















oleh toko tOj(o serbs ada yang beser mise.lnya "Harga 
Khusus .. Penj ue,lan Cue; Gudang ", potongsn harg8 20%-70% 
dan seba9a1nya. Kadang-kadang harga merupe.kan penimbang 
yang 
panting dalam keputusan mambali. Kite. sering juga 
melihat toko-tokO pengecer m;11k pedagang c1n~ 
menawarkan harg8 lebih miring, pelanggan bie.sanya lebih 
berl1mpah dibanding pe18ng9an toko pengecer pribum1. 
Oidalam menetapkan harga acers" ada tiga tujuan pokok 
yaitu : menutup harga pokok bereng, menutup blaya 
operaS; dan menyumbang laba bersih. Penetapan harga 
merupakan keputusan yang sangat pent i og bagi pengecer
• 
karena adanya hubungsn yang kr1t1s antara harga terlalu 
rendah pengecer tak aka" bis8 menutup blaye walaupun 
volume penjualannya besar, seh1ngga akan mender1ta 
kerugian. Dem1k1an juga jika harga terlalu tinggi maka 
volume penjualan akan menurun sampai ke suatu t1tik 
dimana b1aya biaya tak bisa tertutup dan akhi rnya juga 
mengakibatkan kerug1an. 
Permasalahan 
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namun	 didalam menetapkan harga ecarannY3.<"dMg t~r<," ':; 
t1ngg1 dar1 harga be11, sehingga banyak pembel i yang 
merasa kecewa dengan harga eceran yang terlalu tingg1 
tersebut. 
Maka	 dalam penul1san 1ni I hanya dibatasi pada masalah 
baga1mana menetapkan harga pada bisnis eceran. 
III.	 Faktor Penimbang Oalam Menetapkan Harga. 
Yang sangat berperan dalam menerapkan keputusan harga 
adalah biaya dan jen;s barang yang tersedia, 1n1 untuk 
faktor interen. Perm1ntaan (demand), persaingan dan 
kelompok penghasil kita kategor1kan pada faktor 
eksteren. 
• 
Beberapa pendapat menyatakan bahwa harg8 jual hanY8 
ditentukan oleh besar kec11nya barang yang tersedia. 
Biaya harus mendapat perhat1an utama karena laba 
d1peroleh dar; harga jual dikurangl b1aya. Biaya terdiri 
dar; tiga unsur ya1tu harga pokok barang (termasuk harga 
beli dan ongkos transport pembelian), biaya tetap 
(seperti ongkos sews tempat, gaj1 pegawai) dan biaya 
var1abel (antara lain b1aya pembungkus, bisya 
pengemasan) . 
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harg8, sabaga1 contoh : misalnya sepatu yang dibeli 
Seharg8 Rp. 10.000,-harus dijual sekitar Rp. 15.000,­
B11a	 harga belinya Rp. 20.000,- make harga jusl sekitar 
Rp.	 25.000,- d1kur8ng1 Rp. 30.000,-. 
Sebagai harg8 dasar stau harga minimal, harg8 jusl tidak 
boleh lebih kee;l dar; harg8 pokok. Tatap1 untuk tujuan 
tertentu yang diperh1tungkan menguntungkan, harga 
seb8g1sn kee;l barang kadsng-kadang d1tetapkan leb1h 
rendah dar; harga pokoknya. Menutup harg8 ecers" jauh 
diatas harg8 pokok aka" mendatangkan marj1n laba 
(persatuan produk) yang ting9;, tap; hanya menar1k 
• 
sed1k1t pelanS9sn dan memerlukan biays tetap yang rendl'l.h 
dan biays var1abel yang jugs rendah. Sedangkan bile 
penetapan harg8 dibawah harga harga eceran normal b1sa 
bararti leb1h banyaknya unit barang terjual, perlu leb1h 
luas juga ruangan dan perlu lebih banyak pegawa1 dan 
lebih t1ngg1 b1aya tetap serta b1aya variabel. 
IV.	 Janis Barang Yang Tersedia 
Sebelum k1ta berb1sn1s, sebaiknys kita memikirkan yang 
t1dak banyak mengandung res1ko. Misalny8. kita akan 
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I, 
terjadi, misalnya bila model paka1an sudah tidak in lagi 
maka harga akan jatuh. Beg1tu jug8 dengan buah-buahan 
aka" mengalami pembusukkan bi1a tfdak 1aku terjual. Nah 
bl1a kits sudah mengetahui sed1ni mungkin resiko yang 
aka" kita tanggung maka didalam penetapan harga 
sebaiknya ditambah dengan 1mbuhan harga (mark-up) guna 
mengurangi kerug1an. Dan kita dkan berbisnis apa 
sebaiknya juga sudah tahu res1ko yang akan k1ta 
tanggung. Dengan denlikian dida1am berb;snis kita akan 
merasa tenang karena sudah tahu apa yang a.kan terjadi, 
tentu yang kita harapkan adalah keuntungan. 5e1a1n kita 
•
memikirkan barang yang tersedia, perm1ntaan dan P8satng 
juga perlu d1p1kirkan. 
A. Pennintasn 
Penentuan harga yang luwes merupakan ancangan yang 
dipaka1 oleh para pengecer sehubungan dengan banyaknya 
perm1ntaan aan pesaing. Manajemen mempunyai peluang 
1ebih luas untuk mengukur permintaan dengan Cara 
memainkan harga. D1s1ni manajemen harus mengetahui 
kelenturan (elastls1tas) harga suatu produk at au 
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lentur, penurunan harg.l1nya akan men; ngkatkan penju8 lan, 
ada jUg8 yang tidak atau sed1k1t terpengaruh oleh naik 
turunnya hargs. Dengsn demik1an 589818 upaya untuk 
mema1nkan hargs harus didasarkan pada sifat kelenturan 
produk yang bersangkutan. 
B. Persa;ngan 
Disamping biaya dan permintaan, faktor persa1ngan arnat 
berpengsruh terhadap keputusan hargs. Makin sedik1t 
pessing mak1n 1e1u858 menetapkan hargs tinggi.Pads 
kenyataannya, Pessing selalu ada mesk1pun tak samua toka 
pengecer 1dent1k dengBn passing langsung. 
Ada tigs ancang8n pokok aalam menghadapi persa;ngan 
Menetapkan hargs d1atas tingkat persaing8n
 
- Menetapkan harg8 d1hawah tingkat persa1ngan
 
Menetapkan hargs sama deng8n tingkat persaingan. 
Dalam menentukan harga d;atas t;ngkat persaingan, 
sasaran pasar haruslah konsumen kelas atas. Dan barang 
yang dijual jug8 harus bermutu t1nggi, demikian juga 
fas11itas fisiknya (misalnya ruangan ber AC, tempat 
park1r luas) dan pe18yanan perlu d1utamakan untuk 
menjaga citra sebaga1 toko kelas atas. 
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pesaing harus lTlengefisienkan biaya operas;nya. SU8S~na. 
toko harus mencerminkan kelas in;. perlengkapan toko 
cukup yang sederhana tanpa men 1nggal kan seg; ke ; ndahan I 
barang yang tersedia harus dibatas; pada yang 
perputarannya capet, dan usahakan toko tidak d11okas; 
yang mahal. Oiusahakan dalam menetapkan hargs t1dak 
terlalU mahal. 
Penetapan hargs SoMIS dengsn t1ngkat persa1ngsn sering 
d11akukan pada situss; bisnis acers" yang kompet1tH. 
B1asanya dis1n; d1gunakan keterampilan menggunakan 
senjata nonharga yang bisa menar1k konsumen. 
5e181n penn1ntssn dan persa1ngan yang perlu d1pik1rkan
. 
juga adalah kelompok penghas11. Kelompok penghasil stau 
bis,a juga kits sebut dengsn konsumen terd1 ri dar1 
beberapa kelas yang berbeda karakternya. Kelas yang 
berpenghaslle.n rendah amat peka terhadap perubahan 
\, 
harga, yang merupakan daya tar1k kuat. Sedangkan kehs 
atas tak selalu tertarik dengan iming-1ming penawe.ran 
harga.\ 
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Tekn1k penetapan harga yang sering digunakan pengecer 
adaleh hafg8 psikologis, herga kelipatan 1 harga 
prestise. I(,etiganya in;, dibuat terutalfle untuk 
mempengaruhi faktor ps1kologis konsumen. Yang lainnya 
adalah herga penuntun untuk meningkatkan frekuens1 
pembeli dan lap1san herga guna menjaring konsulI'len 
berdesar t1ngkat days belinya. 
1. Herga Ps1kolog1s : 
Penetapan harga 
men1mbulkan kessn 
psikolog1s dimaksudkan untuk 
Pads konsumen b8h~8 bareng yang 
dibe11nya berherga jauh leb1h murah d1banding harg8 
d1 taka passing. Disebut juga teknik 
• 












2. Her-ga Ke11patan : 
Sama. halnya dengan harga ps1kolog1s, harga ke11patM 
bertujuan mempengaruhi kesan konsumen. Beberapa janis 
barang yang biasanya dijual dalam unit d1pal< jad; 
satu, m1salnya yang serlngkall 1<1ta lihat di toko­
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harga nonnal 3eti~p sabun mJ:\nd; berharga Rp. 250,­
sedangkan untuk satu pak sabun yl1ng berisi 3 buah 
sabun berharga Rp. 745,00. Dengan harga ke1ipatan in; 
d1harapkan akan 1ebih banyak pembel; yang tertarik 
untuk membe1i . 
3.	 Harga Prestise : 
Penetapan harga prestise di1akukan berdasarkan asums; 
bahwa konsumen ser1ng mengasas1as1kan mutu dengan 
harga.bahwa harga mahal b1asanya bermutu tinggi. 
Beberapa jen1s barang terutama barang-barang mode, 
d1 tetapkan dengen harga maha 1 'untuk men 1ngketkan 
citra mutu dar1 seluruh jajaran produknya. Toka taka 
•keles atas sering menerapkan cara in;. 
8e1ain penetapan harge dengan ketige cara diatas, ada 
setu cara lagi da1am menetapkan harga untk menarik 
pengunjung yaitu dengan diskan atau sebegian kecl1 
barang d1jua1 dengen harge rendah dibawah harga 
pesa;ng, dan 1ni biesa d1sebut dengan harge penuntun. 
4.	 Lapisan Harga 
Untuk kepuasan kansumen, pengecer per1u menyediakan 
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ukuran, model maupun mutunya. Juga pilihan tingk~t 
hargA, strategi lapisan harga serins digunakan untuk 
pakaian dan 'lsesorinya. Ikat p1nggang wan1ta m1salnya 
diberi harg8 Rp. 14.500,- Rp.19.750,- dan Rp.24.000.­
yang d1bedakan dalam warns, bahan dan modelnya. Konsumen 
yang mementingkan mutu mungkin akan memi1ih ikat 
p1nggang berharga Rp. 24.000 ,- dengan 81a880 harga 
tinggi, mutu tinggi (menu rut pendapatnya). Konsumen la;n 
mungkin cukup memil1h yang berharg8 Rp. 14.500,- dengan 
a hsannya sandi ri. Dengan dem1kian penerapan lap;san 
harg8 tersebut membantu konsumen untuk menjatuhkan 























VI. Kes1mpulan dan Saran-saran 
Dengan banyaknya pengecer yang menggunakan harga sebagai 
senjata de lam parsa; ngan. Potongan harga sudah hampi r 
biase dilakukan. Banyak yang berhasil tap; tak sedikit 
yang 9agal akibat salah kaprah dalam menerapkan 
keputusan harga. Misalnya dalam menetapkan potongan 
harga secsrs ngawur sekedar untUk memat1kan pesaing bis8 
bisa menyehabkan pereng harga yang umumnya men98k1batkan 
pender1tssn bagi kBdua belah p1hak. Keputusa.n harga yang 
berhasil harus mempert1mbangkan faktor-faktor intern 
berupa biays dan janis barang yang tersed1a., beg1tu juga 
faktor ekstern seperti perm1ntasn, persa;ngan dan 
kelompok pengahas11an. Dengan mempertimbangkan kedua 
• 
faktor tersebut. maka teknik penerapan harga. baik 
dengan cara mempengaruh1 ps1kologi konsumen maupun 
dengan penerapan lap1s~n harga. 
Saran-saran 
seorang pengecer seba1knya didalam menetukan harga 
janganlah terlalu memik1rkan keuntungan yang lebih 
besar, karena dalam berbisnis eceran penetuan harga 
harus sesua1 dengan keadaan barang yang d1pasarkan dan 















tempat lain. Karen~ didalam berbisnis ecer8n barng yang 
dijual ban yak yang tergolong pade kelompok kebutuhan 
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